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广州钡特---品牌终端顾问  门店管理专家                                   www.chinabtt.com

应对寒冬,备战2009!---广东省第四届高盈利终端交流会
《店面业绩提升八项销售能力训练》
2009年元月13日         中国  广州
世界金融危机究竟是怎么回事？对零售终端企业有多大影响？
挺过金融危机 你和你的企业准备好了么？金融危“机”中的“机遇”在哪里？
面对目前销售难题:
无论我们怎样笑颜以对、热情相迎,顾客总是表情漠然、毫无反映？

无论我们怎样积极引导顾客,顾客却总是心存疑虑,销售总是功亏一篑？

无论我们的商品价格降得多低,顾客总是对价格存在异议？

无论我们怎样提升服务质量,顾客还是对我们有很多意想不到的要求？ ……

顾客越来越难以满足,顾客的要求越来越苛刻, 
我们该怎么说? 怎么做?     
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                中国零售终端店面的总体运营情况来看，存在大量的现象与品牌高度是不相称的!管理不规范，混乱不堪；导购无技巧，对客户购买时的导购服务只是停留在“你好，欢迎光临XX，这是我们新推出的XX，现在我们打X折”这样简单枯燥的推介层次上，终端销售的应该具备的基本素养和专业导购功能未能得到充分的发挥。面对日益竞争的市场竞争，采取措施改变这种长期延续和大面积的依赖产品自然属性被动销售的恶性局面，真正做到产品格调的提升和终端形象的规范、把品牌文化做实、做大，对终端店长和导购人员的的培训已经刻不容缓!
---中国零售界顶级实战专家将与您分享---
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	(1)高盈利门店应有的基本观念（诊断中国零售终端问题、影响门店业绩因素、建立正确门店职业意识）
(2)微利时代零售业如何发掘利润（如何提高进店率、影响成交率因素、提高回头率技巧、增加连接率因素）
  (3)打造有沟通魅力的店铺氛围（导购必做四件事、杜绝直线思维、如何引导顾客思维、如何建立信任感）
(4)如何吸引顾客光临并延长其留店时间（顾客类型分析及应对、卖场形象管理与维护、招呼顾客两大策略）
  (5)如何成为受尊重的专业门店形象顾问（终端导购好比谈恋爱、终端销售的最高境界、千万不要卖东西）
  (6)如何快速提升体验率并倍增单店业绩（提升顾客体验率3大方法、成套推荐三大关键因素）
  (7)有效应对顾客异议，并快速成交生意（顾客异议真正原因、价格问题处理策略、快速成交两大秘籍）
(8)使店铺持续赢利的顾客管理（顾客分类管理、顾客忠诚度管理、顾客服务与推广策略、顾客投诉技巧）


培训大纲

模块一 提升终端业绩的简单道理

(请走开，如果不解决问题           (令门店经营亏损的四大按钮

(老板，你为什么总那么辛苦         (店员，你为什么老拿那么少

(拿一千还是五千，差距在哪里       (到底是谁在驱逐顾客离店

(顾客，为什么总不相信我们         (店铺最高境界：把顾客做成老婆
模块二 实现与顾客良好沟通的实战策略

     (请问，你搞懂什么叫导购吗         (导购一辈子要做的三件事

(把话说得让顾客感觉舒服           (金牌导购熟谙功夫在诗外

(提高语言说服力的简单武器         (让顾客自我说服的绝妙沟通

(说服顾客其实没有那么难           (让最不好对付的顾客开口说话

学员讨论：沟通阶段实战问题诊治（闲散客处理、团队客人接待、如何应对自然性问题等）
模块三 建立关系：主动接触，赢在起点

     (我们其实每天都在制造麻烦         (顾客类型——选对池塘钓大鱼

(店铺氛围：吸引顾客进店的舞蹈     (九字秘诀助你建立良好关系

(超级导购每天在用两种招呼套路
学员讨论：待机阶段实战问题诊治（顾客说随便看看、顾客不理睬我们）
模块四 产品定向：需求探询，准备契合

(顾客永远都不需要好产品           (终端导购，请向医生学习

(金牌导购都这样做产品定向 
学员讨论：接近阶段实战问题诊治（不接受我们建议、陪同者说不好看）
模块五 推介展示：介绍卖点，引导体验

     (王婆应该如何卖瓜                 (引导体验就是提升业绩

(成套销售快速提升客单价
学员讨论：商品展示阶段实战问题诊治（闲逛客消极语言、接受完后顾客扭头就走）
模块六 清楚异议：解决问题，巩固需求

     ( 是谁让你打不出十环              ( 如果不对症怎能下好药

( 价格是卖者胸头永远的痛
学员讨论：常见异议实战诊治（再少50我就要了、什么时候打折、把积分变成折扣给我等）
模块七 临门一脚：关闭交易，快速开单

     ( 是什么影响了你的开单率          ( 立即提升业绩的成交秘籍

( 心理辅导：成交后必补的功课
模块八 顾客挽留：做好服务，不离不弃

     ( 销售永远不会也不能结束          ( 做好顾客服务的两个层次

( 顾客服务让赚钱更加容易          ( 投资做对手不敢做的事情

( 投诉是顾客给我们活着机会
 第2页-共3页

【课程特点】
引进国内当前最先进、最盛行、最具实战的店面营销技巧，大量采用专卖店（柜）、商场百货等一手的销售实战案例，通过演练讲解、情景模拟、案例分析、互动游戏等多样化管理手段令学员踊跃参与并分享自身的实际经验和体会。该课程在北京、上海、广州、成都、杭州、长沙、昆明、福州、济南、武汉等20多个城市举办过上百场内训和公开课，共有近5万学员踊跃参加，近200多家终端零售类企业参加本培训课程，一致认为：该课程“实战第一、互动第二”，真可谓“上午学、下午用”，确为中国零售终端具有顶级水平的培训课程。
【权威讲师】
	王建四先生---中国著名的终端门店实战讲师

<王建四>先生：中国著名的终端门店实战讲师、广东钡特管理咨询公司首席培训专家！中国零售界不可多得的重量级培训专家。<王建四>先生的培训课程苛求实战性与可操作性相结合，授课语言风趣幽默，现场气氛互动热烈，培训效果实战卓著。国内众多知名企业多次集团采购<王>老师经典课程作为全国巡回培训必备课程，<王建四>先生的许多培训课程都是通过以前服务过的老客户口碑介绍获得。
王建四先生擅长领域：服装鞋帽、家居建材、及家电通讯等并开发有行业针对性课程。王建四先生培训课程获得了受训企业与学员的交口称赞，被赞誉为中国零售界最受学员欢迎的老师，并被公认为中国零售终端最具代表性的实战派讲师，可谓中国零售终端门店业绩提升第一人！<王建四>先生坚持认为：培训一定要刀刀真功、真正为企业解决问题！<王建四>先生一直秉承：打造讲师及培训品牌比赚钱重要10，000倍！


【参会事宜】
主办单位：广 州 钡 特 管 理 咨 询 有 限 公 司   全国职业店长岗位资格认证广东培训中心

时间地点:2009年1月13日（周二） 上午9点---下午5点   培训地点：广州市莱茵学院（三星级）

参加对象:店长、督导及终端的经营管理层。

培训费用：680元/位  欢迎购买套票：2500元/5人 ；4000元/10人 ；6000元/20人；10000元/50人。

报名电话：020-34529799    34529135    34527566    13332886380    13729896436
报名：填写并传真回执,待审核后将签发传真正式确认函,请将参会费用汇至：
户 名：广州市钡特管理咨询有限公司  账号:0317014170003154  开户行:中国民生银行广州体育西支行
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